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Предпосылки проекта
Повышение качества сервиса,

предоставляемого клиентам, являет�

ся ключевым стратегическим на�

правлением бизнеса компании UCS.

Аудит текущей деятельности компа�

нии выявил, что с увеличением вхо�

дящего потока клиентов и расшире�

нием географии деятельности алго�

ритм подключения новых предприя�

тий к услуге торгового и интернет�

эквайринга, содержащий много эле�

ментов ручного труда, стал слишком

ресурсозатратным. Решение о внед�

рении многофункциональной систе�

мы автоматизированной обработки

заявок, Lead Management System

(LMS), вполне закономерный и фи�

нансово продуманный шаг в разви�

тии компании. 

«До запуска системы LMS каждая

заявка от предприятия должна была

пройти несколько этапов ручной об�

работки: отдел продаж, отдел со�

провождения, отдел безопасности и

т. д., — поясняет Елена Козлова, на�
чальник управления по сопро�
вождению клиентских операций
ЗАО «Компания объединенных
кредитных карточек (UCS). — На�

шей основной задачей на этом этапе

была реализация функции автома�

тизированного контроля всех эта�

пов прохождения заявки: от момен�

та поступления обращения клиента

в компанию до заключения клиент�

ского контракта/фактической ус�

тановки POS�терминала на предпри�

ятии, а также сокращение сроков ре�

гистрации».

Этапы внедрения
Первоначально специалистами

компании UCS были проанализирова�

ны текущие бизнес�процессы и вре�

менные затраты по регистрации кли�

ентов. По результатам этого анализа

были сформулированы основные

функциональные требования и при�

нято решение начать поиск вендора.

По итогам тендера была утверждена

компания Comindware.

«Профессиональное решение

Comindware Tracker понравилось нам

своей гибкостью в части автомати�

зации воркфлоу и бизнес�процессов и

возможностью интеграции с MS

SharePoint и MS Outlook, — рассказыва�

ет Михаил Алексин, заместитель
генерального директора и руко�
водитель блока «Информацион�
ные технологии».

На момент внедрения LMS работа

с клиентским потоком осуществля�

лась с применением других про�

грамм, таких как MATCH MasterCard и

Merchant Management System (MMS).

Именно существующий процесс

предстояло автоматизировать и ин�

тегрировать с новой системой. Раз�

работка новых алгоритмов работы,

как для сотрудников компании, так и

для предприятий, включала в том

числе и технологию минимизации

ошибок.

Помимо автоматизированного

контроля прохождения всех заявок,

компании Comindware предстояло ре�

шить и другие, более глобальные зада�

чи: сократить общее время регистра�

ции каждого нового клиента, устра�

нить многократный ввод данных, сде�

лать многоуровневую настройку безо�

пасности доступа к системе по ролям

и реализовать опцию получения «про�

зрачной» бизнес�аналитики.

«На первом этапе на базе нашей

платформы были созданы кастоми�

зированные решения для внутренних

программных продуктов Merchant

Management System, а также была

разработана многофункциональная

LMS, которая объединила в себе все

элементы бизнес�процесса, — поясня�

ет Максим Цыпляев, основатель и
президент компании Comind�
ware. — Следующим этапом была

проведена интеграция системы LMS с

международными платежными сис�

Lead Management System 
на базе Comindware Tracker:
ускоряем подключение!

Компания United Card Services (UCS) создает модель согласованного решения по
оптимизации бизнес-процессов на базе платформы Comindware Tracker. В ре-
зультате автоматизации появляется возможность в режиме реального вре-
мени отслеживать текущий статус заявок на подключение услуг торгового и
интернет-эквайринга, а также осуществлять перевод заявок на следующий
этап. Время заведения в базу новых клиентов сокращается примерно в 5 раз.



37БАНКОВСКИЕ  ТЕХНОЛОГИИ

#10(225) 2014

ИННОВАЦИИ ПЛАТЕЖНОГО РЫНКА

темами Visa и MasterCard для авто�

матической проверки клиентов на

безопасность».

По мере прохождения всех этапов

автоматизации и внедрения функцио�

нальные возможности спроектиро�

ванной LMS были значительно расши�

рены, и у сотрудников UCS появилась

возможность выполнения следующих

функций:

● регистрации в системе допол�

нительных точек и оборудования;

● автоматической загрузки дан�

ных в систему MMS;

● обратной связи по заявкам от

организаций и банков, работающих

по договору возмездного оказания

услуг;

● автоматической рассылки уве�

домлений по заданному алгоритму за�

интересованным лицам о событиях,

произошедших в LMS;

● формирования всех основных

видов отчетности по заявкам, а также

функция централизованного контро�

ля всех договоров с предприятиями

головным офисом компании.

Опытная эксплуатация
Основными преимуществами, по�

лученными в ходе эксплуатации и тес�

тирования функционала системы

LMS, стали:

a) введение единой системы кон�

троля заявок, и соответственно, воз�

можности контроля работы сотруд�

ников и взаимодействия между под�

разделениями компании;

b) автоматизация процесса обра�

ботки и проверки данных;

c) создание единого интерфей�

са, который позволяет существую�

щим предприятиям и реферальным

банкам�партнерам через «Личный

кабинет UCS» отправлять заявки на

осуществление различных измене�

ний в их профиле и деятельности

или подключать дополнительные

услуги.

«Результаты первого месяца ав�

томатизации потребовали от на�

ших сотрудников изменения сложив�

шихся привычек и подходов к работе.

Но, несмотря на это, нам не при�

шлось преодолевать возражения, свя�

занные с их нежеланием осваивать

новый формат взаимодействия, —

отмечает Елена Козлова. — За время

ввода системы в опытную эксплуа�

тацию наши сотрудники и партне�

ры высоко оценили эти нововведения,

особенно в части увеличения произ�

водительности всех вовлеченных в

процесс подразделений. Благодаря ин�

туитивно понятному графическому

интерфейсу, Comindware Tracker поз�

воляет снизить зависимость от IТ�

департамента при настройке биз�

нес�процессов под нужды различных

отделов».

Итоги внедрения
Основной фактор успеха от внед�

рения системы LMS — сокращение

срока заведения в систему нового кли�

ента в 5 раз (с пяти дней до одного ра�

бочего дня).

Сейчас система LMS позволяет об�

рабатывать более 3000 заявок в месяц,

и поддерживает одновременную ра�

боту 150 сотрудников.

«Мы считаем, что внедрение про�

ходило достаточно гладко и в конеч�

ном счете обеспечило возможность

оптимизации и масштабирования

всех бизнес�операций как внутри

компании, так и в облаке», — отмеча�

ет Максим Цыпляев.

Автоматизация бизнес�процесса

продаж для компании UCS позволила:

● Реализовать возможность пре�

вращения лида из «актива продавца в

актив компании».

● Получить единую точку входа в

процесс работы с клиентами.

● Сформировать «прозрачную» и

понятную отчетность. 

● Повысить удобство пользования.

«По итогам реализации пилотно�

го проекта в Москве мы устранили

все недочеты и уже летом этого года

успешно внедрили LMS в ряде филиа�

лов, а до ноября 2014 г. планируем ох�

ватить всю региональную сеть. К си�

стеме планируется подключить все

35 региональных филиалов. Сейчас на

очереди Пермь, Томск, Иркутск, Крас�

ноярск, Хабаровск, Казань, Ижевск, Ке�

мерово, Барнаул, Южно�Сахалинск,

Владивосток, Оренбург, Орск, Сара�

тов, Самара, — рассказывает Михаил
Алексин. — Нам еще предстоит со�

здать процесс по закрытию догово�

ров, сформировать библиотеку доку�

ментов и многое другое».

За время ввода системы
в опытную эксплуатацию

наши сотрудники 
и партнеры высоко

оценили нововведения.


